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SESIÓN 2  ¿QUÉ VALORAN LOS CLIENTES?

Objetivos de la sesión

1. Comprender la importancia de conocer los 
segmentos de mercado claves para el 
negocio.

2. Aprender a definir la propuesta de valor 
adecuada a cada segmento de mercado y a 
plasmarla en el lienzo.



3. SEGMENTO DE MERCADO

Si no conoces a tu cliente… no tienes clientes.

Un mismo producto puede dirigirse a distintos segmentos de mercado.
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Preguntas clave

✓ ¿Quién es tu cliente? 
✓ ¿A qué tipo/s de mercado y a qué tipo/s de cliente/s debes dirigir el negocio?
✓ ¿A quién crea valor el producto/servicio?
✓ ¿Qué tipo de personas van a comprar el producto/servicio?
✓ ¿Existe un número de clientes potenciales suficientemente amplio?



DINÁMICA PRÁCTICA 6: EL SEGMENTO DE MERCADO. CASO NESPRESSO
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DINÁMICA PRÁCTICA 7: ¿QUIÉN ES MI CLIENTE?
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4. PROPUESTA DE VALOR

El valor de un producto es relativo. El cliente tiene 
mucho que decir aquí.

La propuesta de valor puede estar vinculada a un 
servicio complementario o adicional y no al 
producto/servicio principal.

Un producto/servicio puede ofrecer distintas 
propuestas de valor y cada una de ellas tendrá valor 
distinto para cada segmento de cliente.
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Preguntas clave

✓ ¿Qué necesidad tiene el cliente y qué solución ofrece el producto/servicio al 
respecto?, es decir, ¿qué problema ayuda a solucionar para el potencial cliente?

✓ ¿Qué valor diferencial ofrece el producto/servicio con respecto a otros?
✓ ¿La propuesta de valor tiene sentido para el segmento de clientes al que se va a 

ofrecer el producto/servicio?
✓ ¿Cuál es la razón por la que los clientes están dispuestos a pagar?

❑ Marca
❑ Novedad
❑ Personalización
❑ Precio
❑ Diseño
❑ Calidad
❑ Servicio Post-venta…
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RECAPITULANDO

SESIÓN 2  ¿QUÉ VALORAN LOS CLIENTES?

En muchas ocasiones, el cliente y el usuario final del producto son 
distintos. 

Es importante asegurarse de estar ofreciendo valor diferencial.

Imaginarium:

✓ Segmento de Mercado: Padres con niños de hasta 10 años de edad.
✓ Propuesta de Valor del producto: Educación y juego en un solo 

concepto.




